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Стратегии управления ассортиментом женской обуви  

на онлайн-рынках в условиях высокой конкуренции 
 
Аннотация: в статье рассмотрены стратегические аспекты управления ассортиментом женской обуви на 

рынках, функционирующих онлайн, на фоне высокой конкуренции. Актуальность темы предопределяется 
стремительной цифровизацией, необходимостью разработки эффективных управленческих механизмов. 
Значительный рост электронной коммерции требует переосмысления традиционных подходов к формиро-
ванию товарного портфеля, внедрения новейших методов работы с потребительским спросом. Целью явля-
ется комплексный анализ стратегических направлений, выявление ключевых факторов конкурентоспособ-
ности, формулировка рекомендаций (предложено авторское видение этапов разработки стратегии с после-
довательным описанием каждого из них: изучение рынка и целевой аудитории; постановка целей, опреде-
ление ключевых показателей эффективности; формирование структуры ассортимента; прогнозирование 
спроса, трендов; проработка инструментов автоматизации; тестирование на пилотных сегментах; внедре-
ние, обучение команды; мониторинг, анализ результатов, корректировка). Научная новизна работы заклю-
чается в систематизации подходов к управлению ассортиментом с учетом технологических рыночных 
трансформаций. Выявлены базовые противоречия: между растущими потребительскими ожиданиями и су-
ществующими методиками формирования ассортимента, между необходимостью оперативного реагирова-
ния на изменения и инертностью традиционных стратегий в отношении товарных портфелей. Сформулиро-
ваны авторские рекомендации по мониторингу стратегии управления ассортиментом (с обоснованием но-
визны предлагаемых подходов). Статья будет полезна руководителям онлайн-магазинов, маркетологам, 
специалистам по развитию электронной коммерции, исследователям в области управления ассортиментом, 
а также студентам экономических специальностей. 
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Strategies for managing the assortment of women's shoes in online markets in highly competitive conditions 
 
Abstract: the article examines the strategic aspects of managing the assortment of women's shoes in online 

markets against the background of high competition. The relevance of the topic is predetermined by rapid digitali-
zation, the need to develop effective management mechanisms. The significant growth of e-commerce requires a 
rethinking of traditional approaches to the formation of a product portfolio, the introduction of new methods of 
working with consumer demand. The purpose is a comprehensive analysis of strategic directions, identification of 
key factors of competitiveness, formulation of recommendations (the author's vision of the stages of strategy de-
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velopment with a consistent description of each of them is proposed: studying the market and target audience; set-
ting goals, determining key performance indicators; forming the assortment structure; forecasting demand, trends; 
elaboration of automation tools; testing on pilot segments; implementation, team training; monitoring, analysis of 
results, correction). The scientific novelty of the work lies in the systematization of approaches to assortment man-
agement, taking into account technological market transformations. The basic contradictions are revealed: between 
the growing consumer expectations and the existing methods of assortment formation, between the need for rapid 
response to changes and the inertia of traditional strategies in relation to product portfolios. The author's recom-
mendations on monitoring the assortment management strategy are formulated (with justification of the novelty of 
the proposed approaches). The article will be useful for managers of online stores, marketers, specialists in the de-
velopment of e-commerce, researchers in the field of assortment management, as well as students of economic spe-
cialties. 

Keywords: women's shoes, competitiveness, online store, online trade, assortment optimization, consumer be-
havior, management strategy, e-commerce 
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Введение 
Динамика развития электронной коммерции к 

настоящему времени существенно преобразила 
рынок женской обуви, превратив его в сложную 
«экосистему» взаимодействия продавцов и поку-
пателей. Стремительный рост числа онлайн-
магазинов породил необходимость пересмотра 
традиционных методов формирования товарного 
портфеля, а также интеграции инновационных 
решений в сфере управления ассортиментом. 

Цель исследования состоит в разработке прак-
тико-ориентированной методологии управления 
ассортиментом женской обуви на онлайн-рынках в 
условиях высокой конкуренции. 

Научная новизна исследования заключается в: 
● систематизации и классификации страте-

гий управления ассортиментом женской обуви на 
онлайн-рынках; 

● разработке поэтапного подхода к форми-
рованию стратегии управления ассортиментом; 

● предложении комплекса практических ре-
комендаций по мониторингу стратегии в условиях 
высокой конкуренции. 

Авторская гипотеза состоит в предположении, 
что эффективность управления ассортиментом 
женской обуви в условиях высокой конкуренции 
онлайн-рынков может быть повышена за счет 
внедрения комплексного подхода, сочетающего 
автоматизированный мониторинг продаж, анализ 
потребительского поведения и адаптивное плани-
рование ассортимента. 

Материалы и методы исследований 
Литературный обзор демонстрирует много-

гранность исследований в данной области. Так, 
первая категория материалов посвящена марке-

тинговым аспектам развития онлайн-торговли 
обувью. И.В. Покуль, П.К. Шарков [7], Е.В. Ша-
шина [9] фундаментально исследовали трансфор-
мацию потребительских привычек в сфере элек-
тронной коммерции, выявив значимые сдвиги в 
поведении покупателей. Н.С. Мушкетов, А.С. 
Аникушина [6] представили комплексный анализ 
технологий продвижения обуви в digital-среде, 
подчеркнув необходимость адаптации стратегий к 
нынешним реалиям. 

Вторая содержательная линия связана с изыс-
каниями касательно брендинга, а также развития 
отечественных обувных марок. Д.С. Елисейкина с 
соавторами [2] детально рассмотрели процессы 
создания стартапов в сфере женской обуви, акцен-
тируя внимание на особенностях формирования 
уникальной идентичности. Б.К. Кулмуканов [4] 
сделал акцент на анализе стратегических подхо-
дов, а А.И. Карасева и коллеги – на нюансах инди-
видуализации [3]. 

Технологический аспект онлайн-торговли 
представлен публикацией А.Н. Максименко, В.В. 
Костылевой [5], которые применили кластерный 
анализ в целях изучения потребительских предпо-
чтений. Л.Г. Беспрозванная, Е.А. Манина [1] про-
вели критическую оценку перспектив виртуальной 
продажи, обозначив ключевые вызовы, вкупе с 
потенциальными ориентирами на будущее. 

Особый интерес представляет работа К.А. Се-
мышевой, О.Г. Назаровой [8], посвященная марке-
тинговым коммуникациям для малого бизнеса в 
сфере женской обуви. Авторы подробно рассмот-
рели инструментарий продвижения, специфику 
предпринимаемых при этом стратегических ша-
гов. 
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Научный пробел заключается в отсутствии си-
стематизированного подхода к управлению ассор-
тиментом женской обуви в условиях высококон-
курентной онлайн-среды. Существующие иссле-
дования характеризуются разрозненностью подхо-
дов к формированию товарного портфеля и недо-
статочным вниманием к практическим аспектам 
интеграции современных технологий в процессы 
управления ассортиментом. 

Методология исследования включает: сравни-
тельный анализ научной литературы; обработку 
статистических данных; систематизацию и обоб-
щение практического опыта управления ассорти-
ментом; анализ эмпирических данных о поведении 
потребителей на онлайн-рынке обуви. 

Эмпирическую базу исследования составили 
аналитические отчеты Data Insight [10], статисти-
ческие материалы ведущих маркетплейсов [11, 
12], данные о потребительском поведении на рын-
ке онлайн-продаж женской обуви. 

Результаты и обсуждения 
Прежде всего, целесообразно обратить внима-

ние на описание специфики современного рынка в 
рассматриваемой области. Электронная торговля 
обувью отличается рядом особенностей, которые 
напрямую влияют на принципы формирования 
ассортимента. В первую очередь, речь идет о фе-
номене «примерки через экран» – покупательни-
цам приходится принимать решение о покупке, 
основываясь исключительно на визуальном пред-
ставлении товара. Данное обстоятельство выдви-
гает повышенные требования к качеству фотома-
териалов, детализации описаний каждого изделия. 

Согласно данным маркетплейса «Маркет», в 
2023 году объемы продаж в наиболее популярных 
подкатегориях обуви продемонстрировали суще-
ственный рост, увеличившись в среднем в 36 раз. 
В некоторых сегментах рассматриваемый показа-
тель оказался ещё более значительным, что свиде-
тельствует о высоком уровне потребительского 
интереса к данной товарной группе [11]. 

Аналитические сервисы указывают на то, что 
наибольшей популярностью среди женской обуви 
на маркетплейсах пользуются универсальные и 

удобные модели для повседневной носки. К ним 
относятся ботинки и сапоги с плоской подошвой, 
спортивная обувь (кроссовки и кеды, как летние, 
так и утепленные), лоферы в стиле унисекс, балет-
ки [12]. 

С целью анализа вероятности выкупа товаров 
возможно обратиться к специализированным ин-
струментам, к примеру, Ozon Калькулятор. В со-
ответствии с его данными, процент выкупа обуви 
для повседневного использования и домашнего 
ношения составляет не менее 85% и 90% соответ-
ственно, тогда как модели для торжественных ме-
роприятий, особых случаев выкупаются в преде-
лах 75–80%. Отмеченное подтверждает проявля-
ющуюся тенденцию у потребителей к выбору 
практичных, универсальных вариантов [12]. 

Исследования показывают, что среднестати-
стическая покупательница просматривает от 15 до 
20 моделей обуви перед приобретением, что в пять 
раз превышает количество примерок в офлайн-
магазинах [10]. Обозначенный факт обуславливает 
потребность в расширении визуального ассорти-
мента при сохранении оптимального складского 
запаса. 

Современные технологии помогают отслежи-
вать поведение посетителей онлайн-шопов в ре-
жиме реального времени. Применение предиктив-
ной аналитики дает возможность обнаруживать 
закономерности в предпочтениях различных по-
требительских сегментов. Например, анализ 
больших данных показывает, что спрос на опреде-
ленные модели варьируется в зависимости от гео-
локации людей, времени суток, погодных условий 
и прочее. 

При формировании ассортимента весомое зна-
чение приобретает учет времени года. Так, прода-
жи летней обуви начинаются за 1,5-2 месяца до 
наступления сезона, при этом их пик приходится 
на первые его недели. Это актуализирует необхо-
димость создания так называемой матрицы сезон-
ного планирования (МСП), в которой принимают-
ся во внимание параметры, перечисленные на рис. 
1. 
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Рис. 1. Базовые параметры матрицы сезонного планирования (составлено автором на основе [2, 7]). 

Fig. 1. Basic parameters of the seasonal planning matrix (compiled by the author on the basis of [2, 7]). 
 
Мониторинг цен конкурентов перестал быть 

простым сравнением стоимости аналогичных мо-
делей. Современные методики включают анализ 
целого комплекса факторов: 

- ценовые пороги различных потребительских 
сегментов; 

- эластичность спроса по цене для разных кате-
горий обуви; 

- влияние скидок, промоакций на поведение по-
требителей; 

- сезонные колебания стоимостной чувстви-

тельности аудитории [2]. 
Внедрение искусственного интеллекта (ИИ) в 

процессы управления ассортиментом позволяет 
автоматизировать рутинные операции, повысить 
точность прогнозирования. Нейросети способны 
обрабатывать массивы данных о продажах, воз-
вратах, поведенческих нюансах, формируя реко-
мендации по корректировке ассортиментной мат-
рицы. Технологические решения для управленче-
ского механизма перечислены на рис. 2. 

 
Рис. 2. Ключевые технологические решения для управления ассортиментом женской обуви на онлайн-
рынках в условиях высокой конкуренции (составлено автором на основе [1, 3, 4, 9]). 
Fig. 2. Key technological solutions for managing the assortment of women's shoes in online markets in highly 
competitive conditions (compiled by the author on the basis of [1, 3, 4, 9]). 
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Обратная связь от покупателей служит ценным 

источником информации для оптимизации ассор-
тимента. Статистика показывает, что процент воз-
врата обуви, купленной онлайн, достигает 30%, 
что существенно выше, чем в традиционной роз-
нице [10]. Систематизация соответствующих при-

чин помогает выявить проблемные модели, скор-
ректировать параметры размерной сетки. 

На основе проведенного анализа и системати-
зации информации составлена сводная табл. 1, в 
которой отражены ключевые характеристики рас-
сматриваемых стратегий. 

 
Таблица 1 

Выделение достоинств и ограничений стратегий управления ассортиментом женской обуви на онлайн-
рынках в условиях высокой конкуренции (составлено автором на основе [1-4, 6, 9]). 

Table 1 
Highlighting the advantages and limitations of strategies for managing the assortment of women's shoes in online 
markets in highly competitive conditions (compiled by the author on the basis of [1-4, 6, 9]). 

Стратегия Достоинства Ограничения 

Динамическое управ-
ление ассортиментом 

Быстрая адаптация к изменениям спро-
са; повышение ликвидности продукции. 

Требует значительных ресурсов для 
аналитики; риск частой переработки 
стратегии. 

Использование алго-
ритмов персонализации 

Увеличение конверсии за счет точного 
соответствия предложений интересам 
клиента. 

Высокая стоимость разработки, а 
также интеграции технологий ИИ. 

Анализ трендов с за-
действованием боль-
ших данных 

Повышение точности прогнозирования 
модных предпочтений; снижение рис-
ков перепроизводства. 

Зависимость от качества данных, 
аналитических инструментов. 

Омниканальный под-
ход к продажам 

Увеличение доступности товара для 
клиентов через различные каналы; по-
вышение лояльности потребителей. 

Сложность координации и управле-
ния данными между каналами. 

Интеграция с маркет-
плейсами 

Расширение аудитории за счет присут-
ствия на популярных платформах; 
уменьшение затрат на маркетинг. 

Ограниченный контроль над пред-
ставленностью и правилами разме-
щения на платформе. 

Разработка уникальных 
коллекций 

Возможность выделиться на фоне кон-
курентов; повышение маржинальности 
за счет уникальности товара. 

Высокие затраты на дизайн и произ-
водство; риски неверного прогнози-
рования спроса. 

Применение скидоч-
ных стратегий 

Увеличение продаж в краткосрочной 
перспективе; эффективное избавление 
от излишков на складе. 

Вероятность снижения восприятия 
ценности бренда; снижение прибыли 
при частом применении. 

Инструменты автома-
тизации закупок 

Снижение затрат, временных издержек 
на пополнение ассортимента; нивели-
рование рисков нехватки ходовых раз-
меров, моделей. 

Ограниченная гибкость в учете вне-
запных изменений спроса. 

 
Итак, охарактеризованные стратегии демон-

стрируют, что успех в описываемой сфере зависит 
от способности бизнеса балансировать между ин-
новационными решениями и результативным 
управлением ограничениями. В рамах оптималь-
ных шагов предполагается комбинирование не-
скольких подходов, чтобы обеспечить адаптив-
ность, устойчивость к трансформациям рыночной 
конъюнктуры. 

На онлайн-рынках женской обуви в условиях 
высокой конкуренции разработка управленческой 
стратегии в отношении ассортиментного ряда тре-
бует системного, поэтапного подхода. Ниже пред-
ложено авторское видение этапов (рис. 3), бази-
рующееся на синтезе научных взглядов и оценке 
практического опыта. 
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Рис. 3. Выделение этапов разработки стратегии. 

Fig. 3. Highlighting the stages of strategy development. 
 
Так, на первом этапе анализируются конку-

рентная среда, предпочтения клиентов, текущие 
тренды, потенциал роста различных категорий 
обуви. Далее рекомендуется формировать кон-
кретные задачи, например, увеличение доли уни-
кальных моделей либо снижение удельного веса 
неликвидных товаров, а также устанавливаются 
метрики для оценивания результативности. На 
следующей стадии предлагается определять опти-
мальное соотношение базовых, модных, сезонных 
моделей, учитывать ценовые сегменты, размерный 
ряд. Затем с помощью аналитических инструмен-
тов выявляются ожидаемые изменения в предпо-
чтениях покупателей, динамике продаж. После 
внедряются системы для мониторинга остатков, 
прогнозирования спроса, персонализированного 
предложения продукции. Далее рекомендуется 
оценивать эффективность выбранной структуры 
ассортимента на ограниченной группе товаров или 
аудитории. После стратегия масштабируется, а 
сотрудники проходят подготовку для работы с но-
выми процессами, технологиями. Наконец, прово-
дится регулярный анализ KPI, изучаются резуль-
таты внедрения, затем стратегия корректируется – 
из соображений повышения ее результативности. 

В отношении заключительного этапа ниже 
сформулированы авторские рекомендации по мо-
ниторингу стратегии управления ассортиментом. 

Так, рекомендуется внедрить автоматизирован-
ные системы, позволяющие отслеживать измене-
ния в объемах продаж каждой товарной позиции в 
режиме реального времени. Это поможет опера-
тивно выявлять тренды, корректировать ассорти-
мент. 

В свою очередь, регулярный анализ отзывов 
покупателей и оценок продукции на маркетплей-
сах позволит обнаружить сильные и слабые сто-
роны ассортиментного ряда, улучшить качество 
товаров. 

Использование инструментов конкурентного 
анализа для отслеживания цен, акций, новых мо-
делей на рынке даст возможность своевременно 
реагировать на изменения. 

Предлагается учитывать сезонные колебания 
спроса с помощью аналитических панелей, чтобы 
заранее адаптировать ассортимент к грядущим 
сезонам. 

Авторское видение в данной связи сосредото-
чено вокруг следующих шести шагов: 

- сбор данных о прошлых продажах (рекомен-
дуется задействовать аналитические панели для 
изучения динамики за последние 2-3 года; нужно 
сегментировать данные по сезонам (весна, лето, 
осень, зима) и категориям обуви (ботинки, крос-
совки, сандалии и т.д.). Обоснование заключается 
в том, что ретроспективные сведения позволяют 
выявить закономерности в спросе на определен-
ные разновидности продукции; 

- анализ внешних факторов (предлагается инте-
грировать данные о погодных условиях, модных 
трендах, макроэкономических показателях через 
упомянутые выше панели). Аргументация выстра-
ивается вокруг того, что аномалии в погоде и 
тренды (например, популярность устойчивого 
производства) способны существенно воздейство-
вать на спрос; 

- прогнозирование спроса (предусматривается с 
опорой на ретроспективу и внешние детерминан-
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ты задействовать модели прогнозирования (к при-
меру, машинное обучение) в целях предсказания 
спроса на следующий сезон). Данная рекоменда-
ция обосновывается следующим образом: подход 
поможет заранее определить наиболее востребо-
ванные категории, а также уменьшить излишки 
товаров; 

- мониторинг конкурентов (предлагается ис-
пользовать аналитические панели для изучения 
ассортимента и цен у других субъектов; во главу 
угла ставится отслеживание изменений в их стра-
тегии). Это позволит скорректировать собствен-
ные предложения, чтобы оставаться конкуренто-
способными; 

- оптимизация текущего ассортимента (предпо-
лагается ранжирование товаров по уровню продаж 
и маржинальности, выводя из ассортимента низ-
кооборотные позиции). Это должно освободить 
место для более популярных моделей, спрос на 
которые прогнозируется в следующем сезоне; 

- адаптация маркетинговой стратегии (реко-
мендуется реализовать кампании, ориентирован-
ные на прогнозируемые категории продукции, че-
рез аналитические панели). Аргументируется дан-
ный шаг тем, что ранняя настройка рекламных 
активностей повысит вероятность охвата целевой 
аудитории, увеличит конверсии. 

Как представляется, предлагаемый подход поз-
воляет адаптировать ассортимент не только к те-
кущим потребностям клиентов, но и к предстоя-
щим сезонным изменениям. Аналитические пане-
ли становятся инструментом, связывающим ре-
троспективные данные, прогнозы, рыночные 
тренды в единую управленческую стратегию. 

Наконец, внедрение технологий машинного 
обучения для прогнозирования динамики (спрос) 
поможет компании принимать проактивные реше-
ния. 

Будущее управления ассортиментом женской 
обуви в онлайн-торговле сопряжено с персонали-
зацией предложений, а также с внедрением техно-

логий дополненной реальности. Виртуальные 
примерочные, основанные на 3D-сканировании 
стопы, помогут значительно снизить процент воз-
врата, повысить удовлетворенность покупатель-
ниц. 

Выводы 
В нынешних условиях действенное управление 

ассортиментом женской обуви на фоне высокой 
конкуренции онлайн-рынка требует сочетания 
аналитического подхода, технологических инно-
ваций, глубокого осмысления потребительского 
поведения. Успех в данной сфере определяется 
способностью оперативно отвечать на изменения 
рыночной конъюнктуры, а также предвосхищать 
запросы целевой аудитории. 

Выделенные и охарактеризованные автором 
этапы разработки управленческой стратегии в от-
ношении ассортиментного ряда обеспечивают ре-
ализацию системного подхода, базирующегося на 
отчетливом алгоритме действий, сводя к миниму-
му риски, увеличивая вероятность успеха. Подоб-
ный последовательный процесс позволяет учиты-
вать специфику конкуренции, приспосабливаться 
к изменениям рынка, эффективно удовлетворять 
запросы потребителей. 

Сформулированные в статье авторские реко-
мендации касательно мониторинга стратегии 
управления ассортиментом отличаются комплекс-
ным подходом, который сочетает задействование 
современных технологий предиктивной аналитики 
с наблюдением за рыночной средой в реальном 
времени. Интеграция инструментария динамиче-
ского анализа и оценки отзывов обеспечивает точ-
ность определения и фиксации потребностей 
аудитории, а учет сезонных факторов позволяет 
оптимизировать ассортимент под специфические 
временные условия. Предложенный подход помо-
жет минимизировать риски, которые сопряжены с 
неликвидными остатками, и одновременно уси-
лить конкурентные преимущества. 
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